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RESUMEN  
 
El propósito del presente plan de negocios es el diseño de una estrategia para la 
apertura de la empresa de marketing digital Denuevo en el área local que se ha fijado 
como objetivo: la ciudad de Santander. 
 
El motivo de elegir este negocio se debe al alto nivel de exigencia tecnológica que 
actualmente demanda el mercado.  
El municipio de Santander ofrece una amplia variedad de clientes, básicamente en el 
sector terciario (hostelería y servicios), que precisan encontrar una solución para 
satisfacer sus necesidades tecnológicas, lo que les ha llevado a tener un bajo nivel de 
competitividad en el mercado. 
 
Denuevo quiere aprovechar esta necesidad del cliente local, y se define como una 
empresa familiar interesada en el mundo tecnológico, principalmente en los servicios de 
desarrollo de campañas publicitarias en canales digitales y creación de analítica web. 
El modelo de negocio está basado en la calidad de los servicios que ofrece, que además 
de modernos y exclusivos, se especializa en el cliente, sus necesidades concretas, y en 
la acogedora experiencia que ofrece a sus trabajadores.  
 
El nombre de la empresa Denuevo está relacionado directamente con nuestra actividad 
principal, ofrecer nuevas oportunidades a los negocios tradicionales de la ciudad de 
Santander aprovechando los diferentes canales que la sociedad aporta. Respecto a 
nuestro slogan “vuela con la nube” intentamos captar la atención del consumidor 
creando una idea de las distintas posibilidades que la nube puede dar a su empresa. 
 
Para desarrollar el proyecto realizaremos un plan de negocio, donde se estudiará la 
viabilidad operativa, económica y financiera. También desarrollaremos todos los 
componentes fundamentales (el plan de marketing, el plan estratégico, el plan 
organizativo, el plan de recursos humanos y el plan financiero) para hacer del proyecto 
una realidad. 
 
ABSTRACT 
 
The purpose of this business plan is the design of a strategy for the opening of the 
company's digital marketing Denuevo in the local area that has been set as objective: 
the city of Santander. 
 
The reason for choosing this business is due to the present high level of technological 
needs in the market. 
The city of Santander offers a wide range of customers (mainly in host and service 
sectors), who are anxious to find a solution to meet their needs, as well as a low degree 
of competition. 
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Denuevo is defined as a family company interested in the technological world, mainly in 
the development services of advertising campaigns on digital channels and creation of 
analytics web. The business model is based on the quality of the services it offers, 
modern and exclusive, and the welcoming experience offered by its workers. 
 
The name of the company Denuevo is directly related to our main activity that is to be 
able to give new opportunities to the local Santander´s businesses in the different 
channels that the society brings us. Regarding our slogan "flies with the cloud" we try to 
capture the attention of the client by creating a thought of the different possibilities that 
the cloud can give to his company. 
 
To develop the project we will draw up a business plan, where the operational, economic 
and financial viability will be studied. We will also develop all the key components 
(marketing plan, strategic plan, organizational and human resources plan and financial 
plan) to make this project a reality of the sector. 
 
 
1. INTRODUCCIÓN 
 
1.1 PRESENTACIÓN DEL PROYECTO 
Con el paso de los años la tecnología ha sido capaz de abrirse camino hasta llegar a 
convertirse en uno de los protagonistas de nuestro día a día, tanto en el ámbito personal 
como laboral. Gran parte de su influencia en la sociedad está directamente relacionada 
con Internet y comunicaciones móviles, afectando bruscamente a los negocios 
tradicionales, obligando a estos a buscar nuevos métodos de funcionamiento, ventas y 
publicidad. 
 
Por ello veo interesante la idea de crear una Agencia de Marketing digital y E-commerce 
para ayudar o facilitar la introducción de los negocios tradicionales al mundo tecnológico, 
permitiendo que dichas empresas no se queden estancadas en el pasado y amplíen su 
campo de visión hacia nuevas oportunidades.  
 
Un territorio interesante para crear la agencia sería Cantabria centrándonos 
exclusivamente en la ciudad de Santander, cuyas calles están llenas de comercios 
tradicionales y familiares. En efecto, la capital de esta comunidad presenta una gran 
variedad de establecimientos, desde cadenas multinacionales que ya forman parte de 
la “era de la tecnología” (Zara, Mango, El Corte Inglés, Purificación García) hasta 
pequeños negocios que esconden los encantos de un mundo tradicional y sencillo (La 
Conchita, La tienda de la Abuela, etc.). Nuestra idea no es modificar la magia del pasado 
sino abrir nuevas puertas a los titulares de estos negocios permitiendo que su esencia 
llegue a la sociedad con las nuevas herramientas que ésta nos proporciona.   
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El objetivo del plan empresarial es abrir una nueva agencia de marketing digital y E- 
commerce bajo el nombre de “Denuevo”, un negocio dispuesto a dar ayuda a 
autónomos, empresas tradicionales del sector servicios, pequeñas y medianas, que 
apuestan por el mundo online como nueva herramienta esencial para abrir sus 
horizontes. 
 
Dado que la visibilidad de la localización del negocio es uno de los factores principales 
que afecta en la naturaleza del éxito, éste se ha establecido en una de las calles de 
mayor tránsito del centro de la ciudad, y, por tanto, con una masiva implantación 
empresarial, lo que permitirá conseguir captar clientes potenciales para el negocio.  
 
Además, desde el punto de vista de los clientes autónomos, su ubicación en la calle 
Lealtad es excelente ya que está situado en la vía comercial por excelencia del centro 
de la ciudad, está completamente peatonalizada, se encuentra junto al aparcamiento 
subterráneo de mayor capacidad de Santander y cuenta con paradas de transporte 
público.  
 
1.2 OBJETIVOS DEL PROYECTO  
La oportunidad de poder realizar un trabajo final sobre uno de mis intereses futuros me 
permite poner en práctica todos los conocimientos aprendidos a lo largo de la carrera 
que he realizado en estos últimos años (GADE), y demostrarme a mí misma si realmente 
tengo la capacidad suficiente para conseguirlo. 
 
Como objetivo principal me gustaría demostrar que toda empresa, por muy tradicional 
que sea, puede adaptarse de forma sencilla al tren de la tecnología, debe hacerlo para 
evolucionar junto con la sociedad ya que, sin duda, ello redundará en lograr mayores 
beneficios. En este orden de ideas, deberíamos ser capaces de transmitir a nuestros 
empresarios tradicionales que aprovecharse del desarrollo de las tecnologías les dará 
un plus de valor exclusivo frente al resto de empresas de la competencia.  
 
Los objetivos específicos que se plantean son los siguientes: 
• El desarrollo del análisis interno y externo del entorno y del sector para detectar 
las dificultades que se tendrán que afrontar en un futuro. 
• Definir el plan de marketing para conocer la diversidad de público y plantear una 
estrategia adecuada para su captación. 
• Elaborar un plan organizativo y de Recursos humanos para identificar los 
diferentes puestos de trabajo y ser capaces de ocuparlos de manera eficiente y 
eficaz. 
• El desarrollo de un plan estratégico para definir los objetivos, misión y visión que 
quiere alcanzar la empresa en el futuro. 
• Formulación de un plan financiero para conocer la inversión inicial, flujo de 
tesorería y evolución de los beneficios. 
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2. ANÁLISIS DEL ENTORNO  
 
Comenzaremos por realizar un estudio sobre los principales factores que hemos tenido 
en cuenta para nuestra elección, tanto de la localización como del sector de mercado.  
 
Santander es la capital de la Comunidad Autónoma de Cantabria, formada por una sola 
provincia de unos 500.000 habitantes situada en el centro Norte de la Península Ibérica, 
muy cerca del País Vasco y a dos horas en coche de Francia. Se considera una región 
pequeña en comparación con el resto de las regiones de su alrededor ya que cuenta con 
una superficie de 5.321 km2.  
 
La mayoría de la población, y, por tanto, de la actividad económica, se concentra en la 
franja costera. Sus principales núcleos de población son Santander, que, como se ha 
dicho, es la capital, Torrelavega, que es el núcleo más industrial (actualmente en declive), 
Laredo y Santoña (con gran influencia vasca). 
 
En Santander, el conjunto de los sectores económicos está creciendo, en especial 
servicios e incluso construcción que tras años de fuerte recesión viene dando síntomas 
de reactivación.  
 
Entre los subsectores con mejor comportamiento destacan: comercio, transporte, 
hostelería, automoción, información y comunicaciones (TIC). 
 
 
2.1 FACTORES ECONÓMICOS  
 
Los factores económicos han influido sin lugar a duda en las decisiones de compra y 
patrones de gastos de los consumidores o clientes potenciales. 
El hecho de que Santander emplee a más de 69.000 personas en su municipio, el 
33,47% del conjunto autonómico y que tenga en su suelo localizadas a casi 17.000 
empresas, el 57,3% del total cántabro, implica que el municipio de Santander es el 
ayuntamiento más importante desde el punto de vista económico en Cantabria. 
A mayor profundidad, Santander es un municipio caracterizado por su actividad 
económica dentro del sector terciario y que vive fundamentalmente de tales ingresos, 
ya que la mayor parte de los puestos de trabajo son dados por sectores como servicios 
y comercio, destacando que el sector primario sólo representa el 1%. 
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Figura 1: Sector servicios comparación Cantabria y Santander. 
 
 
Fuente: www.cantabria102municipios.com 
 
Como hemos mencionado anteriormente, y se puede observar en la figura, el sector 
servicios (en el cual se situará nuestra empresa) es el que más peso económico tiene 
en Santander, por lo que supone una gran ventaja para nuestro negocio. Respecto a la 
importancia del sector hemos realizado un análisis a nivel regional a través del siguiente 
gráfico, en el que hemos podido observar que su tasa interanual se sitúa en un 2.5% 
con una variación positiva de una décima respecto al periodo anterior, mientras que su 
contribución se ha mantenido estable en 1.5 puntos. 
 
Gráfico 1: Evolución del volumen del PIB.  
 
Fuente: www.cantabria.es 
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2.2  FACTORES SOCIODEMOGRÁFICOS 
 
Según datos registrados en el INE a enero de 2018 el número de habitantes en 
Santander era de 172.044 personas más que en el año 2017.   
 
 
Gráfico 2: Evolución número de ciudadanos en Santander. 
 
 
Fuente: Enterat 
 
 
Referente a los datos encontrados sobre el paro en Cantabria, el mes de febrero de 
2019 se ha registrado 209 parados más que en enero, lo que eleva el nivel de 
desempleados en la provincia a los 39.765, cifra menor en 2.196 ciudadanos que en el 
mismo mes del año anterior. Es decir, una bajada del 5,23% en términos interanuales. 
 
Como dato nacional, el número de parados registrados en las oficinas de los servicios 
públicos de empleo (Inem) aumentó en febrero una décima, lo que supone 3.279 
desempleados, el peor registro desde 2013. 
 
Respecto al último mes, “el número de parados registrados en las oficinas de empleo 
en Cantabria bajó en 1.061 personas en marzo, lo que supone un 2,67% menos que en 
febrero, el tercer mayor descenso por comunidades y más de un punto y medio superior 
al retroceso en el conjunto del país (-1,02%). Además, hubo 1.525 parados menos en 
Cantabria, un -3,79%, en relación con marzo de 2018, en este caso, por debajo del 
descenso medio nacional (-4,89%). De este modo, Cantabria cuenta con 38.704 
desempleados en el tercer mes del año, ha informado este martes el Ministerio de 
Empleo y Seguridad Social.” 
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Tres de cada cuatro parados en Cantabria buscan trabajo en el sector servicios, “lo que 
supone 29.966, el 75% del total, y seguido de lejos de la industria y la construcción, con 
3.031 y 3.034 desempleados, respectivamente, el colectivo sin empleo anterior (3.089) 
y la agricultura (645). 
 
Gráfico 3: Paro registrado por sexo en Santander. 
 
Fuente: Enterat 
 
Gráfico 4: Contrataciones según sector en Santander. 
 
Fuente: Enterat 
 
“Hoy en día, la mayoría de las personas se encuentran empleadas en el sector terciario 
(70% como promedio en países de la Organización para la Cooperación y el Desarrollo 
Económico, OCDE) pero no todas las actividades dentro de dicho sector registran 
niveles iguales de productividad. Todo apunta a que los servicios relacionados a las 
Tecnologías de Información y Comunicación son, junto con la Investigación y la 
Innovación, los de mayor valor estratégico.” 
 
Respecto a la calidad de vida, la OCDE ha realizado un informe basándose en el Índice 
de Bienestar en el que se miden 9 factores: renta, vivienda, empleo, educación, 
seguridad, salud, medio ambiente, compromiso cívico y acceso a los servicios públicos 
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de cada territorio, a través de una puntuación del 0 al 10. Los datos obtenidos indican 
que Cantabria presenta el tercer puesto con un 6,5.  
 
Como calidad de empleo, la OCDE realiza un estudio con el número de parados, salario 
y el nivel de miedo a perder el empleo, que tiene como resultado que las mejores 
provincias son País Vasco (3,9), Navarra (3,4), Madrid (2,6), Aragón (2,2) y Cantabria 
(2,1). Podríamos considerar a Cantabria como un lugar adecuada para comenzar 
con un nuevo negocio. 
 
 
2.3 ENTORNO DEL SECTOR 
  
La creación de un nuevo negocio requiere del conocimiento del contexto en el que se 
va a desarrollar. El entorno de la empresa es “Todo aquello ajeno a la empresa”. 
 
Existen varios factores externos que afectan a su funcionamiento, de ahí que el análisis 
del entorno sea la clave para conocer las tendencias y definir los resultados y las 
estrategias empresariales.  
Para el estudio usaremos la herramienta PESTEL, donde hemos seleccionado una serie 
de variables dentro de las dimensiones que afectan al negocio, y que hemos analizado 
con una puntuación del 1 al 5, siendo 1 muy negativo y, 5 muy positivo. 
 
Gráfico 5: Análisis del entorno. PESTEL. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Fuente: Elaboración propia 
ETAPAS EN EL DISEÑO DE UN MODELO DE NEGOCIO: CASO PRÁCTICO 
 
P á g i n a  12 | 43 
 
• Dimensión política: Podríamos considerarlo una debilidad, ya que actualmente 
el gobierno se encuentra en una situación de alta inestabilidad, afectándonos de 
manera muy negativa junto con la corrupción. El comercio exterior es un 
elemento que no nos afecta ya que nuestro producto es de carácter nacional.  
 
• Dimensión económica: En relación con la economía nos encontramos en un 
momento positivo, “durante 2017 el Producto Interior Bruto (PIB) en Cantabria 
se incrementó en un 3,2%, lo que supone estar, después de varios años, por 
encima del promedio nacional que ha sido un 3,1%”.  El paro ha decrecido y el 
número de contratados en el sector servicios es el más destacado respecto al 
resto de sectores.  
 
• Dimensión sociocultural: Nuestra idea hace cobertura a muchas de las 
inquietudes sociales del momento actual. Los comercios se ven “obligados” a 
entrar en el mundo digital para poder sobrevivir en la nueva era tecnológica y 
poder cumplir sus objetivos y resultados. Tenemos que estar muy pendientes a 
las nuevas tendencias del mercado para poder conseguir adaptarnos a los 
intereses de nuestros consumidores. Actualmente nos afecta de manera positiva 
ya que los nuevos gustos son cada día más digitales, acorde a nuestro producto/ 
servicio. Respecto a los factores demográficos, España es un país donde las 
tendencias no se ven afectadas por los territorios, la idea del comercio digital es 
igual en todas sus zonas.  
 
• Dimensión tecnológica: Debido a que nuestro negocio se va a desarrollar 
principalmente en la plataforma web tradicional (aunque tengamos una oficina 
física) y el producto final es digital, creemos que el componente tecnológico es 
importante en la cantidad y calidad, así como imprescindible para dar soporte a 
la idea. Presenta un carácter positivo en PESTEL debido a que cada vez está 
ganando más importancia en nuestra sociedad. Se trata de una fortaleza para el 
sector. 
 
• Dimensión ecológica: Dentro del análisis podemos detectar que esta 
dimensión es de carácter estable para nuestra empresa ya que nuestro producto 
no se ve afectado por la política medio ambiental y el tratamiento de residuos. 
Dicho lo anterior, estamos totalmente concienciados con el calentamiento global 
y las energías renovables.  
 
• Dimensión legal: Las licencias nos afectan de manera negativa ya que para el 
empresario siempre son un coste, tanto de gasto de tiempo como de carácter 
económico. Respecto a las leyes, en Santander convergen tres tipos de normas, 
las estatales, las autonómicas y las ordenanzas del propio Ayuntamiento, lo que 
complica toda actitud emprendedora y obliga a estar al día de toda la normativa 
de aplicación, impuestos, etc. En el año 2018 ha entrado en vigor una nueva Ley 
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de Protección de Datos y Derechos Digitales, que podríamos considerar una 
carga ya que nos obliga a tener un mayor control con la formalización de nuestros 
contratos y la información que obtenemos. Podríamos definir esta dimensión, sin 
duda, como una amenaza o carga para el empresario ya que al final son una 
serie de límites que nos afecta en todos los aspectos del desarrollo del negocio. 
 
2.4  ANÁLISIS DAFO  
 
El DAFO es una herramienta de diagnóstico de datos que facilita la toma de decisiones 
de cara al futuro. 
En nuestro caso nos va a servir de ayuda para plantear las posibles acciones que 
deberíamos tomar para poner en marcha la actividad económica de la empresa y 
aprovechar todas aquellas oportunidades que se nos brindan. Además de ayudarnos a 
preparar las estratégicas necesarias contra las amenazas que se nos den. 
El objetivo final que persigue la herramienta DAFO es, como hemos mencionado 
anteriormente, encontrar factores estratégicos para que una vez que sean detectados 
podamos usarlos para: 
• Consolidar fortalezas. 
• Minimizar debilidades. 
• Aprovechar ventajas. 
• Reducir amenazas. 
Análisis externo 
• Oportunidades 
o Mercado objetivo amplio. 
o Mercado online en crecimiento. 
o Avances tecnológicos, cada vez queda más reducida la mano de obra 
siendo sustituida por factores tecnológicos. 
 
• Amenazas 
o Denuevo es una empresa pequeña y discreta, por lo que la competencia 
está bastante por encima en la mente del consumidor. 
o Mercado fácilmente absorbible. 
o Cambios legales, por ejemplo, la Ley de protección de datos y derechos 
digitales, aprobación de la Tasa digital, etc. 
o Nuevos competidores. 
o Cambios en gustos del consumidor. 
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Análisis interno 
• Debilidades 
o Falta de capital humano. No cuenta con un grupo grande de 
profesionales para poder realizar un alto número de trabajos a la vez. 
o Poca capacidad de autofinanciación. 
o Ausencia de poder de negociación con proveedores. 
o Falta de algunas habilidades o capacidades clave. 
o Rentabilidad inferior a la media. 
 
• Fortalezas 
o Amplio conocimiento del mercado. 
o Disponibilidad de ayudas para emprendedores. 
o Clientes fijos. 
o Buena ubicación. 
 
3. PLAN DE MARKETING  
 
3.1 LOCALIZACIÓN 
 
En este apartado se profundizará sobre la ubicación donde se desarrollará la actividad 
principal. Una de las claves del éxito es encontrar el sitio adecuado para su localización. 
Como hemos indicado en la introducción del proyecto, nuestra opción principal dentro 
del abanico de posibilidades es la capital de Cantabria, Santander. En las calles de 
Santander podemos encontrarnos con una gran cantidad de necesidades ofertadas por 
los propios comerciantes, los cuales no quieren perder su nivel de ventas, pero no 
cuentan con los conocimientos necesarios sobre las nuevas tecnologías, que son 
nuestra respuesta a sus carencias.  
 
Aunque Cantabria no se encuentre en primeras posiciones en el ranking de alta 
población, presenta una gran cantidad de negocios, los cuales se están viendo 
reducidos por las franquicias, las empresas multinacionales y los centros comerciales 
(éstos últimos están a las afueras), lo que genera una alta necesidad en el pequeño 
comercio a entrar en la era tecnológica.  
 
Siendo más exactos con la ubicación, la idea es situarnos en Calle Lealtad, una de las 
zonas más céntricas y transitadas por el público. 
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Figura 2: Localización negocio. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Fuente: Google maps 
 
En relación con la compra de la oficina en la zona selecciona, el precio medio es 150.000 
€, dependiendo de las dimensiones que busquemos.  Para nuestra idea de negocio es 
mucho más factible la opción de alquiler, ya que con el paso del tiempo y el éxito 
contamos con aumentar la plantilla y, por tanto, habrá que buscar un espacio mayor.  
Denuevo comenzará en un local de 70 metros cuadrados con un precio que oscila entre 
600-1200 € mensuales. 
 
Figura 3 y 4: Interior oficina Calle Lealtad. 
 
Fuente: Mil anuncios 
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3.2 PÚBLICO OBJETIVO  
 
Una vez definida la idea de nuestro negocio, debemos analizar el segmento de clientes 
a los que vamos a dirigirnos. Dado que la característica principal de nuestro comercio 
es el mercado online, nos centraremos en empresarios autónomos y la pequeña y 
mediana empresa, realizando una clasificación en tres segmentos: 
 
1. Empresas que cuentan con página web, pero necesitan refuerzos, es decir, 
comerciantes que en su día intentaron realizar ventas online, pero por alguna 
circunstancia no tuvieron éxito.  
2. Negocios que buscan otra forma de publicitarse como manera complementaria 
a la tradicional. 
3. Autónomos que aún no conocen la publicidad digital y E-commerce, y están 
dispuestos a introducirse en el mundo online. 
 
Como Ideal Customer Profile, podríamos definir a un empresario con una Pyme del 
sector textil con un nivel medio-alto de ventas y beneficios, interesado para el próximo 
año en introducir como negocio principal la venta internacional por medio del E-
commerce, acompañado de una fuerte campaña de marketing y publicidad online, es 
decir, una persona que cuente con un negocio maduro, con un ciclo de ventas largo y 
tenga la necesidad del mundo online. 
 
 
Gráfico 6: Distribución del número de empresas por tamaño. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Fuente: Cifras pymes Cantabria 2018 
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Respecto a los datos encontrados en Cantabria pymes (2018) nos damos cuenta de que 
tenemos un segmento de clientes muy amplio ya que más de la mitad son negocios 
constituidos por autónomos, y no llega a un 1% el número de grandes empresas y 
almacenes. Podríamos decir que contamos con un alto nivel de clientes empezando por 
autónomos hasta medianas empresas. Pero como es obvio muchos de estos negocios 
no necesitarán de nuestros servicios, ya que cuentan con departamentos de marketing 
que se encarguen de lo que nosotros podríamos ofrecer; aun así, hemos visto que el 
target es amplio y son muchas las sociedades que necesitan satisfacer esta necesidad. 
 
3.3 ANÁLISIS DE LA COMPETENCIA 
 
Uno de los motivos de la elección de la localización fue el nivel medio de competencia, es 
decir, existen diversos comercios que ofrecen servicios similares a los nuestros, pero no 
todo con lo que nosotros contamos. 
 
Figura 5: Competencia del sector. 
 
 
 
Fuente: Google maps 
 
Como podemos observar en la imagen, las diferentes empresas relacionadas con los 
servicios online se localizan principalmente en las calles céntricas de Santander y, las 
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relacionadas con la venta de productos de alta tecnología, en el Parque Científico y 
Tecnológico. Centrándonos en las primeras, por ser nuestra competencia directa, 
vamos a analizarlas. 
 
Top Hat Digital 
Supone competencia directa porque hay coincidencia de clientes potenciales, aunque 
la ventaja es relativa ya que no tiene una cuota de mercado consolidada debido a que 
sólo lleva un año en el mercado. Asimismo, su porcentaje de éxito o reconocimiento no 
es muy alto. Estratégicamente, para poder competir frente a ella pondremos en marcha 
una agresiva política de precios que nos haga más interesantes para los clientes.  
 
Blue social media 
Agencia de Social Media & Marketing Digital, dedicados al diseño de páginas web y 
tiendas online, realizan campañas de posicionamiento web SEO natural y SEM de 
Google, estrategias para redes sociales y trabajos de diseño gráfico.  
 
Socialinmedia 
Empresa muy consolidada con una larga trayectoria que le ha permitido conseguir 
clientes en toda la región. Está especializada en estrategias de comunicación digital, 
asesoría social media, gestión de redes sociales, proyectos content marketing, 
campañas facebook Ads, Optimización de twitter Ads… Se localizada únicamente en 
Santander. 
 
Prisma 
Agencia de publicidad de servicios integrados, con una alta especialización en digital 
business, tecnología, contenido y conversación, propiedad de MIG. Cuenta con una 
trayectoria de 17 años trabajando para marcas españolas e internacionales, está 
presente en Madrid, Sevilla y Santander, exactamente en Piquio, El Sardinero.  
Dentro de la variedad de productos que ofrece encontramos construcción de marcas, 
planificación de medios, branded content, social media management, etc. Leyendo las 
diferentes opiniones de los clientes podemos determinar que cuenta con una relación 
calidad precio muy buena.  
 
Dicho lo anterior, es más cierto que actualmente nuestra mayor competencia la 
encontramos en la propia Red, la nube no para de crecer ofreciendo una amplia 
variedad de enlaces que permite al consumidor crear su propia página web de una forma 
sencilla. Por ello, más importe que trazar una estrategia de captación de clientes de 
nuestros competidores locales es la que se realice para atraer a los potenciales clientes 
que busquen nuestros servicios a través de internet.  
 
La principal diferencia con respecto a nuestros rivales es el trato exclusivo y 
personalizado que vamos a dar a cada cliente, estrategia con la que pretendemos 
atraerlos, sea cual sea su estatus. Intentaremos centrarnos en crear una oferta sencilla 
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y de fácil comunicación, ofreciendo máxima exclusividad a su idea, a precio competitivo, 
además de reducir la pérdida de tiempo. 
 
      3.4 PRODUCTO 
Los servicios que ofrecemos están todos relacionados con la era digital. Atendiendo a 
tres tipos de clientes potenciales, se ha diseñado tres modelos de servicios, a saber: 
 
• Servicio 1: se oferta el apoyo o regeneración de páginas web para aquellas 
empresas que en su día entraron en el mundo online sin éxito. Estudiaremos los 
errores realizados en su momento y buscaremos una serie de soluciones para 
mejorar la situación actual hasta situarlos en un mejor posicionamiento. 
 
• Servicio 2: se oferta la creación de campañas de publicidad online exclusivas y 
personalizadas para cada negocio, usando los canales más convenientes. 
 
• Servicio 3: se acompaña a las empresas que aún no ha tenido ningún contacto 
con el mundo digital en sus primeros pasos en el mundo tecnológico. Se les 
mostrará, de forma sencilla, las ventajas de los canales online, por ejemplo, 
creando un plan de analítico web único controlado por un seguimiento exhaustivo 
por nuestra parte.  
 
 
    3.5 MARCA 
 
Uno de los elementos principales de diferenciación con nuestros adversarios es nuestra 
marca, Denuevo, nombre que está relacionado directamente con nuestra función 
principal, esto es, dar oportunidades nuevas a los negocios a través de los diferentes 
canales que nos aporta la evolución socio tecnológica. 
 
Respecto a nuestro slogan, “vuela con la nube”, se pretende captar la atención del 
cliente generándole una idea cierta de que la nube puede aumentar las posibilidades de 
crecimiento de su empresa, sin límites de ventas y, por ende, de beneficios.  
 
Finalmente, conviene registrar la marca para que nadie pueda sacar provecho de su 
valor de mercado. Registrarla en el Registro Central de Marcas de España, puede 
suponer actualmente un mínimo de 144,58 € (si sólo cuenta con una clase de 
servicio/producto). Dicha inscripción en el Registro tiene una duración de diez años.  
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Figura 6 y 7: Logo de empresa. 
 
 
Fuente: Elaboración propia. 
 
      3.6 PRECIO 
 
Los principales flujos de ingresos de nuestra empresa van a ser los generados por la 
prestación de los servicios que ofrecemos. Como hemos indicado anteriormente, 
contamos fundamentalmente con tres packs dependiendo de la necesidad del cliente. 
Una vez realizado un estudio sobre la evolución de los precios en el sector, hemos 
definido el precio de cada uno con una horquilla en función de la complejidad de los 
diferentes servicios que demanden los clientes, a saber:  
 
• Servicio 1: Respecto a los servicios de apoyo a las páginas web ya existentes, 
el precio dependerá de la complejidad de la web y las diferentes renovaciones 
que haya que aplicar a lo que nos aporten los empresarios, por lo que el coste 
oscila entre 1.500 – 3.000 €. 
 
• Servicio 2: El precio para el desarrollo de una campaña publicitaria digital 
oscilará entre 2.000 - 4.000 €, en función de la efectividad y número de canales 
de comunicación que se vayan a necesitar.  
 
• Servicio 3: Para la iniciación de un negocio en el mundo tecnológico donde el 
cliente necesitará de todos nuestros productos (analítica web, campaña 
publicidad, plan marketing digital) el coste oscilará entre 4.000 – 7.500 €.  
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También vamos a tener ingresos por publicidad. Para ello, vamos a establecer gamas 
de precios diferentes para todos los anunciantes que quieran publicitarse en nuestra 
web. La publicidad será de empresas de nuestro mismo sector o bien páginas web de 
nuestros propios clientes. Asimismo, diferenciaremos tres tipos de tarifas, en función de 
la fórmula de publicidad contratada. Ofertaremos diferentes tipos de publicaciones, 
realizaremos una tarifa plana donde el anunciante paga un precio fijo por un periodo de 
tiempo determinado; este precio varía en función del contenido, espacio y tiempo que 
se requiera.  
Las diferentes tarifas que ofertamos son las siguientes: 
 
 
Figura 8: Formatos de publicidad. 
 
Fuente: Elaboración propia 
 
 
 
Los precios para cada uno, teniendo en cuenta lo ofertado por otros medios, son: 
- Megabanner: 11 €/ día. 
- Roba páginas: 9 €/día. 
- Cortinilla: 14 €/día. 
- Banner desplegable: 13 €/día. 
-  Video en la web: 13 €/ por vídeo de 20 segundos. 
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Figura 9: Formatos de publicidad. 
 
Fuente: elaboración propia 
 
- Intersititials: 11€/día. 
- Layer: 11 €/día. 
- Megabanner superior: 9 €/día. 
- Video para la web móvil: 9 €/ por video de 20 segundos. 
 
 
No obstante, somos conscientes de que durante nuestro primer año de vida va a resultar 
difícil que llenemos nuestro espacio publicitario en su totalidad, teniendo en cuenta que 
partimos de un negocio que al principio no tendrá mucho prestigio en la red. Por esta 
razón se ha convenido lanzar una campaña agresiva de precios, y ofreceremos nuestro 
servicio de contratación publicitario durante los cuatro primeros meses al 30% de su 
precio real. 
 
4. PLAN ESTRATÉGICO 
Realizaremos un plan estratégico para construir el futuro del negocio con la idea de 
cumplir su misión y alcanzar su visión, encuadrando a la empresa en el macroentorno y 
en su sector específico, microentorno.  
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    4.1 MISIÓN Y VISIÓN  
 
La empresa Denuevo S.L cuenta con tres misiones diferentes. Por un lado, la primera 
tarea es dar soluciones ajustadas a las necesidades publicitarias de nuestros clientes, 
sean locales o de la red, soluciones que les permitan maximizar el rendimiento de sus 
campañas online y de esta manera mejorar su productividad. Principalmente está 
destinado a Pymes y autónomos de Santander, con la intención de que aprovechen 
todos los canales y medios disponibles para conseguir un incremento en sus ventas y, 
con ello, diferenciarse de su competencia.  
 
La segunda misión es la de introducir en el mundo online a las empresas locales 
tradicionales. Para ello, debemos conocer en profundidad a nuestros clientes locales, 
analizar cuáles son sus fortalezas y debilidades en el mercado, trabajar juntamente con 
todas las áreas de la empresa. “El Marketing no es el arte de encontrar modos 
ingeniosos para exhibir lo que haces. El Marketing es el arte de crear genuino valor ante 
tus clientes, y ayudarlos a mejorar” (Philip Kotler). 
 
Por último, tenemos la misión de conocer el problema, analizarlo, mostrar nuestras 
herramientas para solucionarlo y lograr expandir el mercado y las ventas de los negocios 
que no fueron capaces de crecer en el mundo online; les ofrecemos nuestra creatividad 
y tecnología en marketing digital para conseguirlo. Para este caso el público al que se 
dirige la empresa es específico, puesto que son las pymes, organizaciones, autónomos 
o asociaciones que carecen de un departamento de marketing o persona concreta que 
se encargue de esta labor.  
 
El trabajo que realizamos en los tres casos es totalmente personalizado puesto que nos 
ajustaremos a lo que la empresa demande. El servicio que ofrecemos se va a diferenciar 
del resto de nuestros competidores al ser exclusivo y particular para cada caso, sea cual 
sea su estatus.  
 
La visión de nuestra empresa es ayudar a nuestros clientes a encontrar las soluciones 
adecuadas a sus problemas en temas de marketing digital y E-commerce para lograr 
sus objetivos. Conseguir que crezcan y logren expandir su mercado potencial, además 
de optimizar el posicionamiento de la marca, producto, servicio, canales, etc. Hoy en día 
la globalización está obligando a las empresas a ser competitivas frente a las grandes 
marcas que amenazan a su cuota de mercado, para ello tenemos que definir estrategias 
de internalización que permitan introducir cualquier producto a los mercados 
internacionales garantizando el éxito gracias a nuestros servicios.  
 
4.2 OBJETIVOS 
 
Dentro de la empresa, vamos a marcar una serie de objetivos a cumplir, pero siempre 
sabiendo que el futuro no está planificado. 
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En el aspecto económico nuestro objetivo a corto plazo es llegar a obtener primeros 
beneficios con la venta de nuestros servicios y la introducción de publicidad en nuestra 
web, con el fin de recuperar la inversión inicial, aunque también podemos contar con 
una financiación externa que permita recuperar esa inversión inicial.  
A largo plazo el objetivo sería seguir obteniendo beneficios para poder ampliar la 
plantilla. Y en ambos casos el objetivo principal es hacer crecer el mercado, obteniendo 
más clientes.  
 
En el entorno técnico, la meta es desde el momento inicial obtener material y equipos 
propios y la contratación de personal cualificado que aporten su conocimiento al 
negocio.  
 
Si conseguimos obtener nuestros propósitos económicos nos gustaría aumentar la 
plantilla en medio plazo con un becario; esto dependerá del trabajo con el que cuente la 
empresa (en el caso de que en los primeros meses el encargado de los proyectos de 
marketing no pudiese con el trabajo). Más adelante, nos gustaría contar con más 
informáticos dentro de la plantilla para expandir nuestros servicios a mercados 
internacionales, pero para ello vamos a depender del nivel de ingresos.  
 
Por último, en el caso de que aumentemos la plantilla mejoraríamos las instalaciones de 
la empresa para realizar nuestras actividades a largo plazo, así como los equipos, para 
eso se deberá cumplir los objetivos anteriores en un plazo menor.  
 
   4.3 ELECCIÓN ESTRATÉGICA 
 
Ventajas competitivas 
 
La página web que vamos a crear va a presentar un diseño atractivo y va a estar en 
constante actualización, para atraer al máximo número de clientes. En la web 
informaremos sobre los servicios que prestamos, ofreciendo también noticias sobre el 
mercado online. Además, tendremos presencia en las redes sociales, ya que es un 
elemento clave para la comunicación. 
 
El contenido personalizado que vamos a ofrecer a cada negocio es uno de nuestros 
puntos fuertes respecto a los competidores. Es el factor principal de la empresa, 
ajustándose a las necesidades de los clientes y teniendo en cuenta los servicios que 
nosotros podemos ofrecer. 
 
Como ventaja competitiva interna somos una empresa de un único nivel vertical, lo que 
nos permite tener una comunicación directa y fluida entre todos los trabajadores, somos 
una empresa con una fuerte comunicación horizontal. 
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Estrategia genérica 
 
Dentro de las diferentes estrategias que nos ofrece Michael Porter usaremos la 
de    concentración, que nos permite conseguir una mayor fidelización con los clientes 
a través de una serie de decisiones, realizando segmentos bien definidos de población, 
productos o geográficos. Intentaremos buscar la ventaja competitiva dentro de un 
mercado objetivo. 
 
Estrategia de crecimiento 
 
En el caso de la estrategia de crecimiento, la empresa se va a decantar por el desarrollo 
de mercado, que consiste en encontrar nuevos usos para los servicios. De esta forma, 
el público objetivo crece y con ello la empresa realiza más operaciones. Una vez que 
nuestra imagen corporativa se haya entendido en la sociedad, vamos a realizar 
acuerdos de colaboración con diversas entidades. 
 
Otra estrategia de crecimiento que queremos conseguir es extender nuestro producto 
en el territorio español. Vamos a ofrecer contacto directo con nuestros clientes de 
manera online, aunque nuestra sede local este en la ciudad de Santander, así podremos 
obtener mayor número de clientes sin que estos tengan la obligación de desplazarse.  
 
Además, uno de los objetivos a largo plazo y en función de los beneficios es orientarnos 
a un público mayor entrando en el mercado de nuevos países como Francia, Italia o 
Portugal.  
 
5. PLAN ORGANIZATIVO Y DE RECURSOS HUMANOS 
 
     5.1 ESTRUCTURA ORGANIZATIVA Y ORGANIGRAMA 
 
Antes de comenzar con el departamento de recursos humanos debemos conocer el 
organigrama de la empresa. 
Figura 10: Organigrama año cero. 
 
 
Fuente: Elaboración propia 
 
ETAPAS EN EL DISEÑO DE UN MODELO DE NEGOCIO: CASO PRÁCTICO 
 
P á g i n a  26 | 43 
 
Respecto a la creación de la empresa es una sociedad limitada de nueva creación 
compuesta por dos socios, los cuales tienen una relación de amistad y laboral. Uno de 
ellos se encargará de toda la parte jurídica de la sociedad respecto con su creación y 
sus posibles relaciones futuros con otros negocios, será la imagen de la sociedad, irá a 
las diferentes reuniones y se hará cargo de los trámites necesarios para cada actividad; 
el otro socio será el que tendrá el papel de director en la oficina encargándose de 
controlar todas las tareas y trabajadores, además de tener que llevar al día la 
contabilidad de la empresa.  
 
Sobre los mecanismos de coordinación que vamos a utilizar en nuestro día a día, nos 
encontramos: 
Adaptación mutua en todo momento los trabajadores estarán en continua 
comunicación, no hace falta que todas las decisiones pasen por manos del director, ya 
que al final es un equipo pequeño donde cada puesto está perfectamente def inido y 
todos los cargos son complementarios.  
Diariamente irán a la oficina el director (socio), el programador web, y el especialista de 
marketing, mientras que el socio asistirá cuando sea necesario compartir contenido con 
el director. Este se encargará de las relaciones con los proveedores, la parte contable y 
hará equipo con el especialista de marketing con el que desarrollará los diferentes 
servicios que pueden ofrecer a los clientes. El programador web será un ingeniero 
informático encargado bajo la supervisión del director en tener actualizada la página con 
el contenido de los servicios que ofrecemos y los proyectos realizados, además deberá 
crear todos los productos pactados con cada cliente (páginas web, campañas 
publicitarias…). 
 
Las redes sociales, que será uno de nuestros puntos fuertes en la captación de clientes, 
estará dirigido por el director, aunque los empleados también podrán subir contenido. 
 
En el caso de que la trayectoria de la empresa vaya creciendo de manera positiva 
deberemos buscar nuevos empleados, por tanto, tendríamos un organigrama mayor.  
Junto a este aumento de plantilla, los mecanismos de coordinación también se verán 
modificados. 
 
Se aplicará una supervisión directa, el director tendrá mayor control con los 
trabajadores, y en cada departamento contaremos con un responsable del equipo el 
cual podrá ponerse en contacto con el resto para una toma de decisiones más rápida, 
es decir, seguiremos con la adaptación mutua entre los responsables. También 
contaremos con un mecanismo de normalización basado en resultados, donde no 
nos centraremos en definir con exactitud las funciones, sino que daremos más 
importancia a cumplir los resultados con éxito.  
 
Por último, en el aumento de la plantilla contaremos con la ayuda de un becario 
solicitado en la Universidad de Cantabria a través del portal COIE, el cual contará con 
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un contrato en prácticas de 6 meses con opción a renovación en el departamento de 
marketing. Si la empresa funciona correctamente y los beneficios lo permiten 
ofreceremos una remuneración de 300€ mensuales en un horario de 4 horas a convenir 
por el alumno.  
 
Figura 11: Organigrama años futuros. 
 
 
 
 
 
 
 
 
Fuente: Elaboración propia 
 
    5.2 PROCESO DE SELECCIÓN DE PERSONAL 
 
En los primeros años de la empresa la selección del personal quedará en manos del 
director, ya que no contamos con un departamento de recursos humanos. Para realizar 
un proceso correcto y eficiente debemos seguir los siguientes pasos: 
 
• Realizaremos un análisis y detección de las necesidades que vamos a cubrir en 
cada puesto, este análisis deberá realizarse cada año. 
• Una vez hayamos definido nuestras necesidades comenzaremos con el 
reclutamiento del personal. Lo haremos de una manera tradicional. 
• Para detectar las cualidades y competencias de los pretendientes realizaremos 
una serie de pruebas en grupo. 
• Finalizadas las pruebas en grupo se realizarán las entrevistas individuales donde 
podremos conocer mejor la actitud y las habilidades de una forma más directa.  
• Teniendo en cuenta toda la información obtenida realizaremos la contratación de 
los candidatos seleccionados, los cuales estarán dos semanas a prueba para 
ver su capacidad de trabajo.  
 
Respecto a los puntos fuertes que buscamos en los empleados debemos destacar que 
tengan una fácil comunicación, sepan trabajar en equipo, cumplan con los resultados y 
estén comprometidos con el puesto.  
 
   5.3 DESCRIPCIÓN PUESTOS DE TRABAJO 
 
Por lo tanto, los puestos de trabajo que vamos a necesitar en los inicios de nuestro 
proyecto son: 
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Director (socio) 
 
• Contacto con los clientes. 
• Responsable del contenido de las redes sociales y de la página web. 
• Control de la contabilidad de la sociedad. 
• Selección de nuevos servicios.  
• Tareas de supervisión de los empleados. 
• Contratación del personal.  
 
Especialista de marketing digital y e-commerce 
 
• Apoyo en contenido de las redes sociales. 
• Comunicación con los clientes para conocer sus necesidades y buscar una 
solución. 
• Desarrollo de nuevos servicios. 
• Formación de nuevos productos del comercio online. 
• Creación de los planes de marketing y campañas publicitarias online. 
 
Programador informático 
 
• Encargado de creación de páginas web. 
• Responsable del desarrollo de los canales de las campañas publicitarias. 
• Mantenimiento de nuestra página web.  
• Supervisión de las redes sociales y web. 
• Apoyo y refuerzo a las páginas de los clientes (las ya existentes). 
 
Socio 
 
• Encargado de toda la parte jurídica respecto a la creación de la empresa y todas 
las relaciones o transacciones del proceso. 
• Apoyo al director en el control de la contabilidad. 
• Aceptación de desarrollo de nuevos servicios. 
• Imagen principal de la empresa frente a terceros. 
• Encargado de la búsqueda de financiación. 
 
En cuanto al tema de las remuneraciones será mixto. En el segundo año de vida del 
negocio se revisarán los salarios y las cuentas de la empresa, y dependiendo de los 
resultados obtenidos, se aumentarán o disminuirán. Nuestros trabajadores contarán con 
catorce pagas anuales (doce pagas mensuales y dos pagas extraordinarias).  
 
• Remuneración del director 1.800€/mes. 
• Remuneración del especialista en marketing 1.450€. 
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•  Remuneración del informático 1.600€/mes. 
• Remuneración del socio encargado de la imagen y responsabilidad jurídica de la 
empresa 1.800€. 
 
En el caso de que en los siguientes años los resultados vayan en aumento los salarios 
se verán afectados de manera positiva. Los salarios de los empleados se verán 
incrementados en función del aumento del IPC. Además, en el aumento de plantilla las 
nuevas contrataciones tendrás las mismas remuneraciones que sus iguales. 
 
6. PLAN FINANCIERO 
Mediante el estudio del plan financiero podremos analizar la viabilidad económica del 
proyecto que se desea llevar a cabo. Se trata de revisar si el programa agrega todas las 
condiciones de rentabilidad, solvencia y liquidez necesarias para emprenderlo. Este 
análisis se realizará para los tres primeros años de vida del negocio.  
 
 
     6.1 PLAN DE INVERSIÓN- FINANCIACIÓN  
 
La inversión inicial incluye todos los elementos necesarios para poner en funcionamiento 
la idea. Respecto al modelo de empresa nuestro negocio será una sociedad limitada. 
 
La forma más sencilla para abrir un negocio es ser autónomo, aunque a largo plazo la 
idea de crear una sociedad limita presenta más ventajas. La Sociedad Limitada es una 
sociedad mercantil, de carácter capitalista, con personalidad jurídica propia, cuyo capital 
no podrá ser inferior a 3.000 € y deberá estar íntegramente desembolsado por sus 
socios.  
En nuestro caso los socios representan el 50% de las participaciones por tanto ambos 
pagan la cuota de autónomos. Desde el 1 de enero de 2019, a través del Decreto ley 
que aprueba el Gobierno sobre las cotizaciones de los autónomos, la cuota de 
autónomos societarios sube de 357€ a 364,23€ mensuales, lo que significa un 20% más 
sobre la cotización mínima de los autónomos comunes.  
 
La elección de este tipo de sociedad mercantil se centró en los siguientes motivos: 
 
• La posibilidad de acceder a concursos públicos.  
• Se trata de una sociedad cerrada y no hay que rendir cuentas a accionistas 
externos. 
• La responsabilidad queda restringida al capital aportado por el emprendedor a la 
empresa.  
• Las obligaciones fiscales se recogen en el impuesto de sociedades y están 
supeditadas a los beneficios obtenidos. De esta forma, y sobre todo al principio, 
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en el caso de que no haya beneficios no se pagarían impuestos, con la ventaja 
de su latencia en cuanto a la posibilidad de desgravar esos durante los años 
posteriores. 
 
 
Los principales gastos que vamos a encontrar en la creación de la empresa son la 
búsqueda de local, como habíamos indicado anteriormente queremos una oficina 
pequeña de alquiler ya que nuestro equipo está formado por un número reducido de 
trabajadores. Deberemos entregar una fianza cuya cuantía asciende a 800€, por tanto, 
el mes de entrada tendremos que pagar 800€ de fianza y otros 800€ correspondientes 
al primer mes de alquiler. 
El local en el que se va a instalar el negocio tiene una superficie de 60 metros cuadrados 
aproximadamente y un dato favorable es que anteriormente fue utilizada como oficina 
por tanto no debemos realizar ningún tipo de inversión en modificar el establecimiento. 
 
Teniendo en cuenta el mobiliario, las aplicaciones informáticas necesarias, el local, un 
seguro, las licencias y marca tendríamos que desembolsar una cuantía inicial de 
40.000€. 
 
Respecto a la obtención de fondos para cubrir la inversión inicial contaremos con dos 
tipos de fuentes de financiación: las internas (la aportación de los socios en el capital 
social) y las externas (ayudas de las entidades bancarias). 
 
En cuanto a las fuentes internas, al ser una sociedad limitada como mínimo debemos 
presentar un capital social de 3.000€. Entre los dos socios realizaremos un desembolso 
de 30.000€. 
 
Y por otro lado como fuente de financiación externa hemos acudido al Banco 
Bankinter, al servicio de Fundación, Innovación Bankinter, ya que cuentan con un 
programa muy beneficioso de ayuda a emprendedores para las primeras etapas de 
desarrollo de la actividad de nuestro negocio, tanto en España como en Portugal. 
Tras una primera visita a la entidad, y un estudio posterior del modelo de negocio (a 
costo cero), nos plantearon la posibilidad de financiación a través de la Línea ICO 2019 
Empresas y Emprendedores. Esta, es una financiación orientada a autónomos, 
empresas, y entidades tanto públicas como privadas para acometer sus actividades 
empresariales y/o cubrir sus necesidades de liquidez dentro del territorio nacional 
(Ministerio de Economía y Defensa, 2019).  
 
Para poder recibir el préstamo debemos presentar un aval, en este caso será el padre 
de uno de los socios, el cual pondrá en disposición del banco uno de los almacenes 
(nave industrial) de su empresa.  
En cuanto a las condiciones, tanto generales, como las nuestras específicamente, las 
estableceremos a continuación: 
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• Modalidad de la operación: la financiación podrá formalizarse bajo préstamo, 
leasing, renting o línea de crédito. En nuestro caso, hemos recurrido al 
préstamo. 
• Plazo de amortización y carencia: nuestro préstamo está financiado en 5 años, 
con un año de carencia.  
• Importe: El importe máximo, fijado por el Instituto de Crédito Oficial es de 12,5 
millones por cliente y año. A nosotros, tras un primer interés por llegar a la 
cuantía de 15.000 €, nos plantearon mejorar las condiciones, rebajando la 
cantidad prestada, por lo que hemos optado f inalmente por 10.000 € con la 
condición de establecer un año de carencia. 
• Tipo de interés del préstamo: Hay dos modalidades, fijo o variable. Esta fue otra 
de las ventajas que nos ofrecieron desde Bankinter al reducir la cantidad de 
15.000 a 10.000 euros, por lo que nuestro préstamo cuenta con un tipo fijo del 
4%. 
• Comisiones y gastos: Bankinter, soporta el coste de estudio de operación y 
apertura, suponiendo para nosotros un coste cero en cuanto a comisiones y 
gastos adicionales. 
• TAE (Tasa Anual Equivalente): nuestro préstamo no contempla comisiones ni 
gastos adicionales, por lo que seguimos en el marco del 4%. 
• Garantías: Cada entidad podrá solicitar las garantías que estime oportunas. 
Nuestra financiación está avalada como hemos dicho con anterioridad. 
 
El principal requisito económico que nos solicitan es un contrato de aval de un tercero, 
que garantice el pago de la línea ICO (préstamo) en caso de que nosotros (deudores), 
no pudiéramos hacernos cargo del pago de las cuotas. 
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Tabla 1: Amortización a cinco años del préstamo. 
 
 
 
 
Fuente: Elaboración propia 
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Una vez definida la inversión inicial y las diversas fuentes de financiación se procede a 
realizar el Balance de Situación provisional. 
 
     6.2 BALANCE DE SITUACIÓN PROVISIONAL 
 
“El balance es un documento contable integrante de las cuentas anuales que 
comprende, con la debida separación, el activo de la empresa, el pasivo y el patrimonio 
neto, en un momento determinado, que coincide con la fecha de cierre del ejercicio 
contable o económico” (Juliá y Server, 2002). Podríamos considerar el balance como 
una fotografía del patrimonio. 
 
A continuación, se muestra el Balance de Situación provisional para la empresa 
Denuevo para los tres primeros años.  
 
Tabla 2: Balance de Situación correspondiente a los años 2019, 2020 y 2021. 
 
 
Fuente: Elaboración propia 
 
Para la realización del Balance de Situación hemos tenido en cuenta las siguientes 
consideraciones: 
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• El valor de la cuenta de Bancos y caja se corresponde con los flujos de efectivo 
generados, cuyo cálculo se obtiene tras el desarrollo de la Cuenta de Pérdidas 
y Ganancias. Ver Tabla 8 Cuenta Pérdidas y Ganancias (página 39). 
• Respecto a las ventas a los clientes y compras a los proveedores, se ha supuesto 
que los pagos se han realizado al contado, de modo que no se generan cuentas 
deudoras ni acreedoras por estas operaciones. 
• El préstamo recibido del banco se ha ido amortizando mensualmente desde la 
cuenta de deudas a largo plazo con entidades de crédito a la cuenta de deudas 
a corto plazo con entidades de crédito por el importe de la deuda que vence en 
el siguiente ejercicio económico.  
 
Como se puede observar a lo largo de los tres años la empresa va generando unos 
ingresos a través de la prestación de servicios y los beneficios obtenidos de la 
publicidad. Podríamos suponer que esta riqueza generada será reinvertida en la propia 
empresa para que el negocio no se quede obsoleto, sino que se renueve para adaptarse 
a las nuevas necesidades del cliente.  
 
Una vez desarrollado la explicación del Balance de Situación procederemos a realizar 
la Cuenta de Pérdidas y Ganancias.  
 
 
    6.3 CUENTA DE PÉRDIDAS Y GANANCIAS PROVISIONAL  
 
“La cuenta de Pérdidas y Ganancias (PyG) es un documento contable que forma parte 
de las Cuentas Anuales de las empresas, cuya finalidad es proporcionar información 
sobre la gestión económica de las mismas, es decir de su resultado económico.” (Juliá 
y Server, 2002). La cuenta de PyG da a conocer los ingresos y gastos generados por la 
empresa durante el ejercicio económico correspondiente al 1 de enero hasta el 31 de 
diciembre desde el 2019 al 2021.  
 
Para realización de la tabla se han estimado primero los ingresos que se esperan 
obtener en la empresa y a continuación se calcularán los gastos. 
 
Respecto a los ingresos obtenidos del servicio de publicidad hemos realizado un 
estudio de los tres años analizando los diferentes formatos de publicidad ofertados, el 
precio al día y el número de clientes al año que ha demandado el servicio.  
 
 
 
 
JANA URIARTE CASUSO 
 
P á g i n a  35 | 43 
 
Tabla 3: Ingresos por prestación de servicio publicidad. 
 
Fuente: Elaboración propia 
 
Tabla 4: Ingresos obtenidos de las ventas. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Fuente: Elaboración propia 
 
 
Respecto a los gastos independientemente a los explicados en la inversión inicial se 
van a generar una serie de costes debidos al desarrollo de la actividad normal de la 
empresa; el coste de personal, de aprovisionamiento, de suministros…Debemos tener 
en cuenta que algunos de estos gastos varían en función a la evolución del volumen de 
negocio, por lo que serán estimados en función de la previsión de ventas que hemos 
realizado.  
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Vamos a analizar de donde proviene cada uno de los gastos generados: 
• El coste de personal engloba el salario bruto y seguridad social a cargo de la 
empresa. Debemos tener en cuenta la retención del IRPF que se practica a los 
trabajadores.  
 
Tabla 5: Costes personal. 
 
Fuente: Elaboración propia 
 
• El precio del alquiler se tendrá que satisfacer para poder hacer uso del local. 
Este importe viene definido en el portal de anuncios donde hemos encontrado el 
establecimiento, su precio asciende a 800€/mes, 9600€ al año.  
 
• La contratación de un seguro a todo riesgo para el local y nuestro inmovilizado. 
Tiene un importe de 250€ anuales. 
 
• Los suministros en concepto de agua, wifi, gas, luz, teléfono… que serán 
imprescindibles para el desarrollo de la actividad, ya que todo lo realizamos en 
la oficina y vía online. Este gasto se estima en 200€ al mes, 2400€ al año. 
 
• Es necesario fijar un presupuesto para el material auxiliar necesario para la 
actividad como el material de oficina donde se prevé una inversión de 300€. Este 
gasto no podemos fijarlo para todos los meses, ya que depende del uso del 
material. 
 
 
• Debemos de realizar una alta inversión en instrumental informático ya que va a 
ser nuestra principal herramienta en el desarrollo de la actividad, como hemos 
indicado a lo largo del proyecto nuestros servicios son exclusivamente digitales. 
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• Por último, tendremos que reservar una cantidad para las actualizaciones del 
sistema, ya que el mundo digital está evolucionando constantemente y no 
podemos quedarnos obsoletos con los servicios que ofrecemos.  
 
 Tabla 6: Gastos generales. 
 
Fuente: Elaboración propia 
 
Por último, las amortizaciones que suponen un gasto, pero no un pago para la empresa, 
las calcularemos por separado para que podamos deducir correctamente los flujos de 
caja. 
Utilizaremos los límites legales máximos permitidos para la amortización del 
inmovilizado. Así sacaremos el máximo provecho a la ventaja fiscal para las empresas 
de nueva creación, ya que el tipo impositivo para los dos primeros años se reduce al 
15%. A continuación, se muestra la tabla con los límites legales y la amortización de 
cada elemento.  
Tabla 7: Amortización de inmovilizado de Denuevo. 
 
Fuente: Elaboración propia 
 
Con el cálculo de la amortización anual, finalizamos la estimación de la estructura de 
costes que la empresa tendrá que asumir en su actividad normal. 
Una vez definido tanto los ingresos como los gastos de los tres años, podemos elaborar 
la Cuenta de Pérdidas y Ganancias en la que se podrá estudiar la evolución de la 
empresa en los primeros años de su apertura. 
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Tabla 8: Cuenta de Pérdidas y Ganancias de Denuevo. 
 
Fuente: Elaboración propia 
 
Por otro lado, una vez estimados los ingresos y gastos ordinarios podemos realizar el 
cálculo de los flujos de efectivo generados por la actividad de la empresa.  
 
Tabla 9: Flujos de efectivo de Denuevo. 
 
Fuente: Elaboración propia 
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7. CONCLUSIÓN 
Una vez realizado el plan de empresa, sacamos las siguientes conclusiones. 
 
De acuerdo con el análisis del entorno tanto interno como externo podemos aceptar la 
idea de crear una empresa de servicios, ya que actualmente el nivel de amenazas y 
debilidades es menor que el número de oportunidades que nos encontramos. El 
mercado de las nuevas tecnologías está en proceso de crecimiento abriéndose paso en 
la sociedad de manera brusca; lo que nos ofrece un amplio campo de clientes.  
 
Respecto al desarrollo del negocio debemos tener muy claro cuál va a ser nuestro factor 
diferenciador frente a la competencia, ya que deberemos conseguir la fidelidad de los 
clientes. Dentro del plan de marketing debemos definir correctamente la localización, 
nuestro público objetivo y la marca, ya que serán los elementos claves para desarrollar 
nuestras estrategias. En nuestro caso “Denuevo” es una empresa que cuenta con un 
amplio público objetivo gracias a la excelente elección de la localización; podríamos 
considerar la ciudad de Santander como el primer paso al éxito. 
 
En lo que se refiere a nuestras estrategias, la elección es la más adecuada para obtener 
beneficios a corto/medio plazo tanto económicos como materiales, la clave de poder 
mantenernos a flote es conseguir la fidelidad del consumidor, debemos dar un trato 
exclusivo a cada uno de nuestros clientes. Para ello contamos con un equipo reducido, 
pero con las cualidades necesarias para hacer de la experiencia del cliente único.  
Tras realizar los cálculos pertinentes respecto a ingresos y gastos esperados, los 
resultados determinan que es un negocio viable, puesto que se obtendrían beneficios 
desde el primer año. De todos modos, se trata de una serie de hipótesis, por lo que 
debemos ser precavidos. Aun así, apreciamos que a partir del segundo año los 
resultados son mucho más favorables. 
Si se cumplieran estas expectativas, podríamos plantearnos la posibilidad de ampliar el 
negocio. Pero antes de considerar se debe esperar a estudiar el funcionamiento del 
mercado, puesto que no siempre funciona como se espera. Por tanto, desde el primer 
año tendremos que ir actualizando los datos para que sean lo más verosímiles posible, 
y en base a ellos tomar las decisiones adecuadas. 
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